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ABSTRAK 
 
Bonita Handayani, c9414012. 2017. “MEDIA PROMOSI PENJUALAN 
KAMAR DI LOJI HOTEL SOLO”. Program Studi D III Usaha Perjalanan 
Wisata. Fakultas Ilmu Budaya. Universitas Sebelas Maret Surakarta. 
 Tujuan penelitian ini adalah untuk upaya penjualan kamar melalui media 
promosi di loji hotel solo, Kendala yang terjadi didalam lingkup hotel. Solusi 
mengatasi kendala adalah dibantu oleh seluruh managemen yang ada di dalam 
hotel tersebut. 
 Penelitian ini menggunakan metode observasi dengan mengamati secara 
lansung kerja sales excecutive Loji Hotel. Metode wawancara dengan staff Loji 
Hotel Solo untuk memperoleh data, metode studi pustaka untuk mendapatkan data 
dari perpustakaan pusat Universitas Sebelas Maret Surakarta, brosur hotel, dan 
dokumen hotel. 
 Hasil penelitian ini adalah menjelaskan Media promosi Loji Hotel 
menggunakan media internet melalui jejaring sosial seperti facebook, twitter, 
instagram juga menggunakan media website dan media cetak seperti brosur 
melalui sales call dan telemarketing. Kendala dan solusi dalam upaya penjualan 
kamar melalui media promosi di loji hotel solo. 
Kesimpulan dari penelitian ini yaitu Media promosi Loji Hotel 
menggunakan media internet melalui jejaring sosial seperti facebook, twitter, 
instagram juga menggunakan media website dan media cetak seperti brosur 
melalui sales call dan telemarketing. Kendala yang terjadi didalam lingkup hotel. 
Solusi mengatasi kendala adalah dibantu oleh seluruh managemen yang ada di 
dalam hotel tersebut. 
 
 
 
Kata kunci : media promosi, penjualan, Loji Hotel Solo. 
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DAFTAR ISTILAH 
Accounting : Bagian yang bertugas untuk mengawasi seluruh pengeluaran 
dan pemasukan keuangan. 
Check in           : Proses tamu yang baru datang dan melakukan registrasi. 
Check out : Proses tamu yang sudah keluar dari kamar hotel  dan akan 
menuntaskan pembayarannya. 
Compliment  : Tidak dikenakan biaya atau gratis dengan syarat tertentu. 
Corporate  : Perusahan. 
Customer service   : Setiap kegiatan yang diperuntukkan atau ditujukan untuk 
memberikan kepuasan melalui pelayanan yang diberikan 
seseorang secara memuaskan. 
Deluxe room   : Kamar yang memiliki fasilititas dan luas  lebih dari pada  
 Standard   room 
Department  : Suatu bagian yang ada dalam suatu susunan perusahaan. 
Engineering  : Bagian yang bertanggung jawab atas pemeliharaan, 
pengelolaan, dan perbaikan. 
Food & Beverage : Bagian yang bertanggung jawab membuat, menyiapkan,    
menyajikan makanan dan minuman yang ada di dapur. 
Front Office : Sebuah departemen yang berinteraksi (Menerima telpon, 
menerima pemesanan kamar, mendaftarkan tamu, 
menyambut tamu, menangani barang bawaan tamu) secara 
langsung kepada tamu untuk pertama kali. 
Housekeeping  : Bagian yang bertanggung jawab atas kebersihan. 
HRD : Suatu proses menangani berbagai masalah pada ruang 
lingkup karyawan, pegawai, buruh, manajer dan tenaga kerja 
lainnya untuk dapat menunjang aktifitas organisasi atau 
perusahaan demi mencapai tujuan yang telah ditentukan.  
Management : pengelola atau pengurus.  
Occupancy           : Tingkat hunian kamar. 
Public Relation  : Hubungan dengan masyarakat. 
Revenue  : Pendapatan. 
Room service  : Pelayanan makanan dan minuman di dalam kamar hotel 
atau tempat akomodasi lain seperti motel atau apartemen. 
Sales call  : Proses penawaran produk dengan cara mengunjungi 
perusahaan. 
Sales Marketing : Bagian yang bertugas atas penjualan dan pemasaran. 
Standard room   : Sebutan kamar paling murah disebuah hotel. 
Suite room  : Kamar yang ada penambahan ruang tamu disebuah hotel. 
Telesales  : Strategi penjualan yang dilakukan dengan cara melalui 
telepone. 
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